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Abstrak 
 
Industri Pelumas berkembang dengan pesat, terutama setelah 
pemerintah membuka peluang bagi pihak lain di luar Pertamina untuk 
mendistribusikan produknya di Indonesia. Sehingga muncul berbagai 
minyak pelumas di pasaran dari yang diolah di Indonesia maupun yang 
diimpor dari luar negeri. Jika pada 2005-2006 hanya terdapat puluhan 
merek oli, kini pasar dibanjiri hampir lebih dari 200 merek oli. Ada yang 
buatan lokal bahkan tidak sedikit yang diimpor. Badan Usaha Milik Negara 
(BUMN) PT.Pertamina (Persero) menjadi pemasok terbesar pelumas 
kendaraan roda empat dan roda dua. Dengan adanya kejadian ini akan 
dilakukan suatu riset yang bertujuan untuk mengetahui loyalitas konsumen 
dan positioning oli pelumas milik PT.Pertamina di mata konsumen. Salah 
satu metode untuk mengetahui posisi atribut dari suatu merek adalah 
analisis biplot. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tingkat kepuasan 
konsumen terhadap produk pelumas dianggap cukup bagus dilihat 
berdasarkan analisis kesenjangan, namun ada beberapa hal yang perlu 
diperhatikan yaitu warna pelumas yang cepat gelap selama pemakaian dan 
informasi mengenai merek produk pelumas yang perlu disebarluaskan. 
Hasil analisis loyalitas diperoleh bahwa konsumen pelumas sangat loyal 
terhadap merek pelumas yang digunakan. Hal tersebut dapat diketahui dari 
tingkatan loyalitas yang sangat bagus. Dari analisis biplot diperoleh bahwa 
pelumas merek Enduro unggul terhadap hampir semua atribut pelumas 
dibandingkan dengan merek pelumas lainnya. 
Kata Kunci: Analisis Kesenjangan, Biplot, Enduro, Loyalitas, Pelumas, 
Positioning 
 
 
 
iv 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Halaman ini sengaja dikosongkan 
v 
 
CUSTOMER LOYALTY ANALYSIS AND POSITIONING 
LUBRICANT PRODUCT ENDURO 4T 
 
Name   : Iqhma Tofanie  
NRP    : 1312 030 052 
Study Program : Diploma III  
Department  : Statistics FMIPA ITS  
Supervisor  : Dra. Destri Susilaningrum M.Si. 
 
Abstract 
 
Lubricant industry is growing rapidly, especially after the 
government opened up opportunities for other parties outside Pertamina to 
distribute its products in Indonesia. So there is a variety of lubricating oil 
on the market from being processed in Indonesia and imported from 
foreign. If in 2005-2006 only are there dozens of brands of oil, the market 
is now flooded with nearly more than 200 brands of oil. There are locally 
made even some imported. PT.Pertamina (Persero) became the largest 
supplier of lubricants four-wheeled vehicles and two-wheel The research 
aims to determine customer loyalty and positioning lubricating oil by 
consumers belonging. The results showed that the level of customer 
satisfaction lubricant products are considered quite good and consumers 
are very loyal to the brand lubricants used. Biplot analysis showed that 
Enduro excellent almost to all attributes of lubricants then other lubricants 
brand 
Key Word: Biplot, Enduro, GAP Analysis, Loyalty, Lubricant, 
Positioning. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Industri pelumas berkembang dengan pesat terutama setelah 
pemerintah membuka peluang bagi pihak lain diluar Pertamina 
untuk mendistribusikan produknya di Indonesia, sehingga 
munculnya berbagai minyak pelumas di pasaran dari yang diolah di 
Indonesia maupun yang diimpor dari luar negeri. Minyak pelumas 
atau yang lebih dikenal dengan nama oli dapat didefinisikan sebagai 
suatu zat yang berada atau disisipan diantara dua permukaan yang 
bergerak secara relatif agar dapat mengurangi gesekan antar 
permukaan tersebut Oli juga merupakan penopang utama dari kerja 
sebuah mesin, bahkan oli juga menentukan performa dan daya tahan 
mesin. Semakin baik kualitas oli yang digunakan, semakin baik pula 
performa dan daya tahan mesin. Fungsi oli bukan hanya sebagai 
pelumas saja, melainkan juga sebagai pendingin dan pembersih 
mesin. Oli mampu melumasi (lubricating) seluruh komponen yang 
bergerak di dalam mesin untuk mencegah terjadinya kontak 
langsung antar komponen yang terbuat dari logam, dalam hal ini 
unsur kekentalan (viskositas) sangat penting. 
Produsen oli terus bermunculan terlebih dari luar negeri. Tren 
membanjirnya merek-merek pelumas baru, menjadikan persaingan 
bisnis di sektor ini semakin menarik meski tidak segemerlap bisnis 
jenis bahan bakar lain, namun pertumbuhan dan kompetisi di bisnis 
oli terus meningkat. Jika pada 2005-2006 hanya terdapat puluhan 
merek oli, kini pasar dibanjiri hampir lebih dari 200 merek oli. Ada 
yang buatan lokal bahkan tidak sedikit yang diimpor. Badan Usaha 
Milik Negara (BUMN) PT Pertamina (Persero) yang menjadi 
pemasok terbesar pelumas kendaraan roda empat dan roda dua 
mengklaim bahwa pertumbuhannya di tahun 2012 mencapai 3% - 
5% menjadi 1,103 juta kL dibandingkan dengan realisasi pada tahun 
2011 sebesar 1,05 juta kL  (Koran-Jakarta, 2012). 
Konsumen dalam memilih suatu merek produk akan melalui 
tahap percobaan terlebih dahulu, pada tahap ini seringkali konsumen 
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akan mencoba berbagai merek yang berbeda. Jika dirasakan merek 
tersebut cocok dan memenuhi apa yang diharapkan, maka konsumen 
akan terus memakai merek tersebut, dan sebaliknya jika konsumen 
tidak merasa cocok dan tidak memenuhi sesuai harapan maka 
konsumen akan memilik berpindah merek (brandswitching). Oleh 
karena itu pada penelitian ini memfokuskan pada pengaruh citra 
merek produk oli pelumas Enduro dari PT Pertamina (Persero), 
karena Enduro adalah pelumas produk pertamina masa kini dengan 
penjualan tertinggi. Enduro memiliki kekentalan yang stabil pada 
temperatur rendah dan tinggi yang memudahkan sirkulasi pelumas 
pada saat start-up dan perlindungan optimal pada temperatur dan 
kecepatan tinggi. Enduro juga memenuhi persyaratan Japanese 
Automobile Standard Organization dengan sertifikasi JASO MA 
(Approved) dan API SJ (approved for SAE 20W-50). Keunggulan 
Enduro sendiri mampu meningkatkan akselerasi dengan sangat 
prima sehingga motor melaju dengan lebih cepat, selain itu membuat 
suara mesin lebih halus dan bekerja dengan lebih sempurna. 
Penelitian sebelumnya yang mengangkat jenis penelitian yang 
sama tentang loyalitas adalah Yulita Nurvitasari (2010) melakukan 
penerapan analisis loyalitas dan preferensi pengguna sepeda motor 
terhadap produk bahan bakar minyak (BBM) jenis Pertamax di 
Surabaya. Pada penelitian tersebut diketahui adanya atribut-atribut 
yang menjadi keunggulan dari produk BBM jenis Pertamax. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, maka rumusan masalah yang dapat 
diambil adalah sebagai berikut. 
1. Bagaimana karakteristik perilaku konsumen produk pelumas 
Enduro 4T di daerah Surabaya Timur? 
2. Bagaimana tingkat kepuasan konsumen produk pelumas Enduro 
4T? 
3. Bagaimana analisis loyalitas konsumen produk pelumas Enduro 
4T? 
4. Bagaimana positioning produk pelumas Enduro 4T berdasarkan 
merek pelumas? 
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1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dalam penelitian ini berdasarkan pada 
perumusan masalah adalah sebagai berikut. 
1. Mendeskripsikan karakteristik perilaku konsumen produk 
pelumas Enduro 4T kendaraan di daerah Surabaya Timur. 
2. Mengetahui tingkat kepuasan konsumen produk pelumas Enduro 
4T 
3. Mengetahui loyalitas konsumen produk pelumas Enduro 4T 
4. Mengetahui positioning produk pelumas Enduro 4T 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk mengaplikasikan ilmu statistika 
dalam mengetahui karakteristik konsumen pada penggunaan produk 
pelumas Enduro 4T di wilayah Surabaya Timur serta memberikan 
informasi kepada masyarakat mengenai posisi dari produk pelumas 
(oli) berdasarkan atribut-atribut produk menurut persepsi responden 
pada saat ini. 
 
1.5 Batasan Masalah 
Batasan masalah dalam penelitian ini adalah penelitian 
dilakukan di wilayah Surabaya Timur. Responden yang diamati 
adalah responden yang menggunakan pelumas (oli) kendaraan dari 
produk pelumas Pertamina (Enduro), Castrol, TOP1, Yamalube, 
serta Federal dikarenakan lima merek pelumas banyak dikenal oleh 
masyarakat umum serta masuk ke dalam Top Brand Awards 2015 
kategori pelumas dengan penjualan terbanyak. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Tinjauan Statistika 
2.1.1 Statistika Deskriptif 
Statistika deskriptif adalah salah satu metode statistik 
dalam mengumpulkan, merangkum, serta menyajikan suatu data 
sehingga memberikan informasi yang berguna (Walpole, 2012). 
Statistika deskriptif memberikan informasi hanya mengenai data 
yang dipunyai dan sama sekali tidak menarik kesimpulan. 
Statistika deskriptif juga mampu disajikan dalam bentuk tabel, 
diagram, grafik dan besaran-besaran lain yang memberikan 
gambaran secara visual. 
 
2.1.2 Pengujian Hipotesis Dua Data Berpasangan (Paired t-
test) 
Uji-t berpasangan  (paired  t-test)  adalah salah satu metode 
pengujian hipotesis dimana data yang digunakan tidak bebas 
(berpasangan).  Uji-t ini membandingkan satu kumpulan pen-
gukuran yang kedua dari contoh yang sama. Uji ini sering 
digunakan untuk membandingkan skor “sebelum” dan “sesudah” 
percobaan untuk menentukan apakah perubahan nyata telah ter-
jadi. Ciri-ciri yang paling sering ditemui pada kasus yang ber-
pasangan adalah satu individu (objek penelitian) dikenai 2 buah 
perlakuan yang berbeda. Walaupun menggunakan individu yang 
sama, peneliti tetap memperoleh 2 macam data sampel, yaitu data 
dari perlakuan pertama (sebelum) dan data dari  perlakuan kedua 
(sesudah).  Perlakuan pertama mungkin saja berupa kontrol, yaitu   
tidak  memberikan   perlakuan   sama   sekali   terhadap   objek   
penelitian (Walpole, 2012). 
Hipotesis : 
H0 : 021 d=− µµ  
H1 : 021 d≠− µµ  
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2.1.3 Analisis Kesenjangan 
 Salah satu metode yang dapat digunakan untuk melakukan 
analisis GAP adalah melalui diagram kartesius. Diagram Karte-
sius digunakan untuk melihat keseuaian antara persepsi dan ting-
kat kepentingan konsumen. Diagram ini dibuat dengan skala 
relatif, yaitu rata-rata untuk mebagi dua sumbu menjadi dua bagi-
an. Dari diagram tersebut, ada empat rekomendasi terhadap mana-
jemen atribut produk (Simamora, 2001) 
 
Kuadran I 
Prioritas Utama 
Kuadran II 
Pertahankan 
Kuadran III 
Prioritas Rendah 
Kuadran IV 
Berlebihan 
 
 
Gambar 2.1 Diagram Kartesius 
 
a) Prioritas Utama (Kuadran I) 
Yang termasuk dalam kategori ini adalah yang tingkat kepent-
ingan atribut diatas rata-rata (relatif penting), tetapi persepsi kon-
sumen/performansi suatu produk masih dibawah rata-rata. Ideal-
nya kalau tingkat kepentingannya diatas rata-rata, performansinya 
Tingkat Persepsi 
T
in
gk
at
 K
ep
en
tin
ga
n 
(2.1) 
(2.2) 
(2.3) 
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juga diatas rata-rata. Oleh karena itu, perusahaan harus mem-
berikan perhatian utama pada atribut-atribut yang termasuk pada 
kategori ini. 
b) Pertahankan (Kuadran II) 
Yang termasuk kategori ini adalah atribut-atribut yang tingkat 
kepentingannya di atas rata-rata dan performasinya juga di atas 
rata-rata. Ini adalah kondisi ideal, oleh karena itu harus diper-
tahankan. 
c) Prioritas rendah (Kuadran III) 
Prioritas ini termasuk kondisi masuk akal, dimana atribut yang 
tingkat kepentingannya dibawah rata-rata (relatif kurang penting), 
performansinya juga dibawah rata-rata. Oleh karena itu, prioritas 
rendah menunjukkan atribut-atribut yang di dalamnya dianggap 
kurang penting. 
d) Berlebihan (Kuadran IV) 
Ini adalah kategori bagi atribut yang tingkat kepentingannya 
dibawah rata-rata (relatif kurang penting), akan tetapi perfor-
mansinya berada diatas rata-rata (relatif baik). Dengan kata lain, 
dibanding atribut lain yang lebih penting, seharusnya performansi 
atribut tersebut lebih rendah sesuai dengan tingkat kepentingan 
yang relatif rendah juga. Untuk itu kualitasnya perlu diturunkan 
agar pada saat yang sama perhatian bisa dialihkan pada atribut 
yang termasuk dalam kategori prioritas utama 
 
2.1.4 Analisis Loyalitas 
Analisis ini digunakan untuk mengukur tingkatan loyalitas 
pada penggunaan skala linkert. Nilai skor yang diperoleh 
dikelompokkan pada setiap pertanyaan yang terdapat dalam 
kuesioner. Nilai tersebut dikalikan dengan besarnya bobot pada 
kategori pemetaan. Selanjutnya, dari data yang diperoleh dicari 
nilai rata-rata dan standar deviasinya untuk mengetahui ukuran 
pemusatan dan ukuran keragaman dari tanggapan responden. 
Rumus yang digunakan (Durianto, dkk, 2001) 
Rata-rata : 
n
fx
x
n
i
ii∑
=
−
= 1     (2.4) 
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Standar deviasi : 
1
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1
2
1
−
−
∑
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=
n
n
xf
xf
n
i
iin
i
ii     
 
Keterangan: xi = nilai pengukuran ke-i 
 fi = frekuensi kelas ke-i 
 n = banyaknya pengamatan 
Hasil dari nilai rata-rata atau standar deviasi kemudian dipetakan 
dalam rentang skala yang mempertimbangkan informasi interval : 
2
2
15
kelas banyaknya
 terendahnilai -  tertingginilai
 :interval =
−
=  
Rentang skala tersebut adalah : 
 1,00 – 3,00 = tidak loyal 
 3,01 – 5,00 = loyal 
Penentuan kelas “tidak loyal” mencakup kategori (sangat jelek, 
jelek, dan cukup) dikarenakan kategori cukup masih ada kemung-
kinan untuk berganti merek produk. Sedangkan penentuan kelas 
“loyal” mencakup kategori (bagus dan sangat bagus). 
 
2.1.5 Biplot 
Biplot pertama kali diperkenalkan oleh Gabriel K.R (1971) 
dalam sebuah jurnal biometrik yang berjudul “The Biplot Graphic 
Display of Matrices with Application to Principal Component 
Analysis”. Metode ini berdasarkan pada dekomposisi nilai singu-
lar suatu matriks. Pada dasarnya, analisis ini merupakan suatu 
upaya untuk memberikan peragaan grafik dari matriks data X 
dalam suatu plot dengan menumpang tindihkan vektor-vektor 
dalam ruang berdimensi rendah. Analisis ini digunakan untuk 
positioning maupun perceptual mapping dari sekumpulan obyek 
(baris dari matrik data X). Dalam prosesnya analisis biplot 
memerlukan data dari sejumlah obyek dengan atribut-atribut  
(kolom dari matriks data X) yang diukur dengan skala interval 
dan rasio. Hasil akhir analisis ini akan diberikan dalam bentuk 
tampilan gambar dua dimensi yang berisi informasi tentang : 
 
(2.5) 
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1. Posisi relatif obyek.  
Berdasarkan informasi ini dua obyek yang memiliki jarak 
terdekat dikatakan memiliki tingkat kemiripan yang tinggi 
berdasarkan atribut-atribut yang diamati 
2. Hubungan antar atribut 
Informasi ini akan diketahui mengenai hubungan linier 
(korelasi) antar atribut serta tingkat kepentingan suatu atribut 
yang didasarkan pada variansnya. 
3. Ciri masing-masing obyek berdasarkan atribut yang diamati. 
Tampilan biplot secara visual dapat diketahui bentuk hubungan 
antara variabel dengan objek yang diteliti secara bersama. Sudut 
kedekatan antar obyek dalam biplot dapat digunakan sebagai da-
sar untuk pengelompokan, sedangkan variabel digambarkan da-
lam bentuk vektor yang mempunyai panjang dan arah tertentu. 
Tingkat keragaman variabel ditunjukkan pada panjang vektor dan 
korelasi antar variabel berkaitan dengan sudut yang dibentuk oleh 
vektor-vektor tersebut. Analisis biplot didasarkan pada Singular 
Value Decomposition (SVD). Untuk melakukan analisis biplot 
perlu adanya penguraian nilai SVD pada matriks data.  
Pada analisis biplot juga dapat diketahui berapa besar sudut 
antara variabel X dengan variabel Y menggunakan rumus 
trigonometri sebagai berikut 
22
222
bac
bac
+=
+=
  
cos θ =
c
a
 
Arc cos =
c
a
θ  
Besaran sudut ( )∠  = 
)14,3(
180
π
θ×
  
Besar sudut yang dibentuk oleh dua variabel merupakan indikasi 
kedekatan antar variabel, hal ini dapat dilihat dari nilai cosinus 
sudut antara dua vektor variabel yang tidak lain menggambarkan 
(2.7) 
(2.8) 
(2.6) 
(2.9) 
(2.10) 
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korelasi kedua variabel. Semakin sempit sudut yang dibuat antara 
dua variabel maka semakin tinggi korelasinya.  
Hubungan antara  variabel ke-j dan ke-k  dapat dilihat melalui 
korelasi antar keduanya,  dan nilai korelasi tersebut dapat  
diperoleh dengan menghitung  nilai cosinus dari sudut vektor hj 
dan hk. sebagai berikut : 
θcos.hh kj kj hh=  
jk
kj
jk
kkjj
jk
kj
kj
kj
kj r
ss
s
ss
s
hh
hh
hh
hh
=====
.
.
cos
'
θ
  
 
2.2 Tinjauan Pemasaran 
2.2.1 Definisi Perilaku Konsumen 
 Perilaku konsumen sebagai tindakan-tindakan yang secara 
individu terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan dan 
menentukan produk dan jasa, termasuk proses pengambilan kepu-
tusan yang mendahului dan mengikuti kegiatan tersebut. Perilaku 
konsumen dipengaruhi oleh 4 faktor, faktor budaya, faktor sosial, 
faktor pribadi, faktor psikologis (Kotler, 2000). 
Sedangkan menurut Peter dan Olson (2002), perilaku kon-
sumen adalah tindakan yang terlibat dalam mendapatkan, 
mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa termasuk 
proses keputusan yang mendahului dan menyusul tindakan ini. 
Kedua definisi ini memberikan gambaran bahwa perilaku kon-
sumen merupakan interaksi dinamis antara pikiran, pengaruh, per-
ilaku, dan kejadian di sekitar manusia, termasuk juga proses yang 
kompleks yang mendasari terjadinya perilaku tersebut 
 
2.2.2 Loyalitas Merek 
 Loyalitas merek merupakan suatu ukuran keterkaitan 
pelanggan kepada suatu merek. Ukuran ini mampu memberikan 
gambaran tentang mungkin tidaknya seorang pelanggan beralih 
ke merek produk lain, terutama jika pada merek tersebut didapati 
adanya perubahan, baik menyangkut harga ataupun atribut lain. 
(2.11) 
(2.12) 
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Loyalitas merek merupakan salah satu indikator inti dari ekuitas 
merek yang jelas terkait dengan dengan peluang penjualan, yang 
berarti pula jaminan perolehan laba perusahaan dimasa menda-
tang. Pelanggan yang loyal  pada umumnya akan melanjutkan 
pembelian merek tersebut walaupun dihadapkan pada banyak al-
ternatif merek produk pesaing yang menawarkan karakteristik 
produk yang lebih unggul dipandang dari berbagai sudut atribut-
nya. Bila banyak pelanggan dari suatu merek masuk dalam kate-
gori ini berarti merk tersebut memiliki ekuitas merek yang kuat 
(Durianto, dkk, 2001). 
 Dalam kaitannya dengan loyalitas merek suatu produk atau 
merek, didapati adanya beberapa tingkatan loyalitas merek. Ada-
pun tingkatan loyalitas merek tersebut adalah : 
1. Switcher (Berpindah-pindah) 
 Pada tingkatan ini adalah pelanggan dengan tingkatan pal-
ing dasar. Semakin sering frekuensi pelanggan untuk berpindah 
ke merek yang lain, mengindikasikan mereka sebagai pelanggan 
yang tidak loyal pada merek  tersebut. 
2. Habitual Buyer (pembeli yang bersifat kebiasaan) 
 Pembeli yang berada dalam tingkat loyalitas ini dapat 
dikategorikan sebagai pembeli yang puas dengan merek yang 
dibelinya karena faktor terbiasa. 
3. Satisfied Buyer (pembeli yang puas dengan biaya perali-
han) 
Pada tingkatan ini, pembeli masuk dalam kategori puas bila 
mereka mengkonsumsi merek tersebut, meski menanggung 
switching cost (biaya peralihan) yang terkait dengan waktu, uang 
atau resiko kinerja yang melekat dengan tindakan mereka beralih 
merek. 
4. Likes the brand (Menyukai merek) 
 Pembeli yang masuk dalam kategori loyalitas ini merupa-
kan pembeli yang sungguh-sungguh menyukai merek tersebut. 
Rasa suka pembeli bisa saja didasari oleh asosiasi yang terkait 
dengan pengalaman dalam penggunaan sebelumnya. 
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5. Commited Buyer 
Pada tahapan ini pembeli merupakan pelanggan yang setia. 
Mereka memiliki suatu kebanggaan sebagai pengguna suatu 
merek dan bahkan merek tersebut menjadi sangat penting bagi 
mereka. Pada tingkatan ini, salah satu aktualisasi loyalitas pem-
beli ditunjukkan oleh tindakan merekomendasikan dan mempro-
mosikan merek tersebut kepada orang lain. 
 
2.2.3 Positioning 
 Positioning merupakan hal yang penting untuk dipikirkan 
para produsen di Indonesia. Hal ini dituntut oleh persaingan pasar 
dari dalam maupun luar negeri. Positioning bukanlah strategi 
produk, tetapi strategi komunikasi. Positioning berhubungan 
dengan bagaimana konsumen menempatkan suatu produk di da-
lam alam khayalnya, sehingga calon konsumen memiliki 
penilaian tertentu dan mengidentifikasikan dirinya dengan produk 
tersebut. Positioning adalah tindakan yang dilakukan marketer 
untuk membuat citra produk dan hal-hal yang ingin ditawarkan 
kepada pasarnya berhasil memperoleh posisi yang jelas dan 
mengandung arti dalam bentuk sasaran konsumennya (Kotler 
2000). Dengan menggunakan peta persepsi dapat dikenali 
berbagai strategi penentuan posisi diantaranya : 
a) Atribut positioning : memposisikan diri melalui atributnya 
b) Benefit positioning : diposisikan sebagai pemimpin dalam 
manfaat tertentu 
c) User Aplication positioning : produk diklaim sebagai yang 
terbaik untuk penggunaan tertentu 
d) User positioning : produk diklaim sebagai yang terbaik un-
tuk kalangan pemakai tertentu 
e) Competitor positioning : produk diposisikan sebagai yang 
terbaik dibandingkan pesaingnya dalam hal tertentu. 
f) Product category positioning : produk diklaim sebagai 
pemimpin dalam kategori tertentu 
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g) Quality/Price positioning : produk diposisikan memberikan 
nilai paling besar karena harga murah dengan kualitas lebih 
baik (Simamora, 2001). 
 
2.3 Pelumas (Oli) 
Minyak pelumas mesin atau yang lebih dikenal oli mesin 
memang banyak ragam dan macamnya. Bergantung jenis 
penggunaan mesin itu sendiri yang membutuhkan oli yang tepat 
untuk menambah atau mengawetkan usia pakai (lifetime) mesin. 
Semua jenis oli pada dasarnya sama. Yakni sebagai bahan 
pelumas agar mesin berjalan mulus dan bebas gangguan. 
Sekaligus berfungsi sebagai pendingin dan penyekat. Oli 
mengandung lapisan-lapisan halus, berfungsi mencegah ter-
jadinya benturan antar logam dengan logam komponen mesin 
seminimal mungkin, mencegah goresan atau keausan. 
- Pelumas dapat dibedakan berdasarkan bahan dasar (base 
oil), bentuk fisik, dan tujuan penggunaannya. 
a. Oli Mineral 
Teknologi oli mineral juga terus berkembang, terutama 
proses pembuatannya bahan dasarnya. Alhasil, kualitasnya 
juga makin baik. Salah satu produsen oli dan minyak terke-
nal di dunia, membagi oli mineral pada tiga kategori, yaitu, 
mineral konvensional yang berasal dari minyak mentah, oli 
mineral dengan hydroproses (highly refined) dan oli miner-
al yang dibuat dengan hidroproses yang lebih rumit (ultra-
refined), sehingga, kinerja oli mineral belum bisa men-
galahkan oli sintetik. Hal ini menyebabkan oli mineral 
mengandung kotoran dengan kadar cukup tinggi. Akibat 
selanjutnya, daya tahannya saat digunakan, terutama 
pengaruh panas, oksidasi dan gesekan, lebih pendek 
dibandingkan oli sintetik. 
b. Oli Sintetis 
Minyak sintetis mengandung senyawa kimia yang secara 
artifisial dibuat. Minyak sintetis banyak dipopulerkan kare-
na kemampuannya untuk berfungsi pada suhu ekstrim 
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(panas atau dingin), dan untuk menahan operasi mesin yang 
panjang dan kuat, tanpa masalah.  Sehingga memiliki sta-
bilitas mesin yang tinggi. Selain ini, ada banyak keun-
tungan dalam minyak sintetis. Misalnya, ketahanan ter-
hadap oksidasi dan kerusakan termal, penurunan kerugian 
penguapan, usia mesin lebih lama, jarak pergantian lebih 
panjang, sehingga ramah lingkungan dan sedikit limbah, dll 
Namun, ada beberapa kelemahannya seperti, harga tinggi, 
mengalami dekomposisi dalam lingkungan kimia tertentu, 
dan lainnya (Afast, 2010). 
- Pelumas juga bisa dibedakan berdasarkan spesifikasi dan 
jenis motor yang digunakan. 
a. Jenis 4T 
Motor 4T tidak memerlukan pompa bilas, sehingga bak 
engkol (crank case) digunakan untuk bak transmisi, se-
hingga poros engkol, batang piston, dinding silinder, piston 
dan ring piston dilumasi oleh oli yang sama dengan trans-
misi dan kopling. Mesin jenis ini juga memiliki prinsip 
pembakaran yang sama. Akan tetapi, cara atau mekanisme 
yang diterapkan dalam mesin 4T memiliki spesifikasi 
langkah dari setiap tahapan dari proses pembakaran. 
Langkah tersebut diantaranya, langkah hisap, langkah 
kompresi, langkah pembakaran dan langkah pembuangan. 
Jadi, selama satu siklus pembakaran, mesin tersebut men-
galami 4 langkah gerakan. Metode sistem pelumas motor 
4T dikelompokkan menjadi 2, yaitu sistem pelumas basah 
dan sistem pelumas kering 
b. Jenis 2T 
Pada motor 2T bak engkol (crank case) tidak berisi oli pe-
lumas, karena difungsikan sebagai pompa bilas. Guna me-
lumasi bagian poros engkol, batang piston, piston, ring pis-
ton dan dinding silinder maka minyak pelumas dicampur 
dengan campuran bahan bakar yang masuk ke dalam bak 
engkol dan silinder. Mekanisme mesin 2T adalah mesin 
jenis ini mempunyai dua buah ruang, yaitu ruang crankcase 
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dan ruang pembakaran. Ruang crankcase berfungsi men-
ampung campuran bahan bakar yang masuk. Pada mesin 
2T, satu siklus pembakaran terjadi dua langkah piston, yai-
tu langkah upstroke dan downstroke. Metode mencampur 
minyak pelumas ada 2 macam, yaitu pelumas dicampur 
langsung dengan bensin di dalam tangki (Premix  type lu-
brication) dan pelumas injeksi oleh pompa pelumas (Injec-
tion pump type lubrication) 
c. Jenis 10w-30 dan 20w-40 
Jenis ini adalah standarisasi yang dikeluarkan oleh pihak 
SAE untuk kualitas dari kekentalan oli. Angka di sebelah 
kiri tanda W adalah nilai kekentalan oli ketika mesin 
dingin. Kemudian angka di sebelah kanan W adalah nilai 
kekentalan oli ketika mesin beroperasi pada suhu kerjanya. 
Semakin besar angkanya (baik kiri maupun kanan) itu 
artinya adalah semakin kental pada kondisinya. Jadi semi-
sal ada yang sama-sama 10W, tapi kalau yang satu 10W-30 
yang satunya lagi 10W-40, maka keduanya memang punya 
kekentalan sama saat mesin dingin, tapi ketika mesin 
beroperasi, yang 10W-30 akan lebih encer dari pada 10W-
40 (Azhar, 2013). 
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Halaman ini sengaja dikosongkan
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
3.1 Sumber Data 
Sumber data pada penelitian ini adalah data primer dan 
sekunder. Data primer diperoleh dari survey langsung melalui 
penyebaran kuisioner kepada responden yang menggunakan pelumas 
Enduro 4T yang didukung oleh data sekunder dari pihak Pertamina 
berupa informasi mengenai jumlah bengkel di wilayah Surabaya 
Timur.  
Pada penelitian ini dilakukan pengambilan sampel dengan 
menggunakan rancangan sampling acak sederhana dengan unit 
samplingnya adalah konsumen pelumas. 
 
3.2 Teknik Pengambilan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen pelumas di 
wilayah Surabaya timur. Pengambilan sampel, dilakukan dengan 
metode multistage sampling klaster dimana tahap pertama unit 
sampling klaster yang dimaksud adalah kecamatan, tahap kedua 
kelurahan, tahap ketiga bengkel, dan tahap keempat adalah 
konsumen pelumas. Berikut perhitungan untuk tiap rancangan 
sampling. 
Tahap I : Pemilihan Kecamatan 
Tahap pertama ambil beberapa kecamatan di Surabaya Timur secara 
acak dengan perhitungan sebagai berikut 
. 
pqMD
Mpq
m
+
=   
)(
2
1
2
α
−
=
Z
B
D
 
Keterangan : 
M : ukuran populasi klaster = 7  
p : proporsi puas = 0,5   
q : 1-p = 0,5 
α : 0,05     
Z1-α/2 : 1,96 
B = batas kekeliruan taksiran (0,4); D : 0,04 
(3.1) 
18 
 
 
 
m = 
)5,0.5,0()04,0.7(
)5,0)(5,0(7
+
= 3,31 ≈ 4 
Berdasarkan perhitungan didapatkan empat kecamatan di Surabaya 
Timur yang dipilih secara acak dari beberapa kecamatan untuk 
menjadi sampel yaitu kecamatan Rungkut, Mulyorejo, Gubeng, dan 
Sukolilo, seperti terlihat pada Gambar 3.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.1 Klaster Tahap I 
 
Tahap II : Pemilihan Kelurahan 
Tahap kedua diambil beberapa kelurahan dari kecamatan terpilih  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.2 Klaster Tahap II 
 
Surabaya Timur 
Tambaksari Gubeng Rungkut Tenggilis 
Mejoyo 
G.Anyar Sukolilo Mulyorejo 
Sukolilo Mulyorejo Gubeng Rungkut 
Sukolilo 
M2 = 7 
Gubeng 
M1 = 6 
Mulyorejo 
M3 = 6 
Kelurahan Terpilih 
M = 8 
 
m1 = 1,2 ≈ 2 m3 = 1,2 ≈ 2 m2= 1,4 ≈ 2 
Rungkut 
M4 = 6 
m4 = 1,2 ≈ 2 
19 
 
Dari kecamatan terpilih diambil 20% dari kelurahannya untuk 
diamati. Berdasarkan Gambar 3.2 masing-masing kecamatan 
diwakili dua kelurahan sehingga total sampel yang diamati adalah 8 
kelurahan di Surabaya Timur. Dari pemilihan acak diperoleh 
kelurahan yang menjadi sampel adalah kelurahan: Bratajaya, 
Gubeng, Menur Pumpungan, Kalisari, Manyar Sabrangan, Keputih, 
Semolowaru, dan Kalijudan. 
Tahap III : Pemilihan Bengkel 
Pada tahap ini unit samplingnya adalah bengkel yang menjual 
pelumas kendaraan bermotor khususnya pelumas Enduro 4T, karena 
keterbatasan waktu, tenaga dan biaya maka diputuskan untuk 
mengambil 20% dari banyak populasi bengkel yang berada di 
kelurahan terpilih seperti terinci di bawah pada Tabel 3.1 
Tabel 3.1 Alokasi Sampel Bengkel Pada Kelurahan Terpilih 
Kelurahan Jumlah 20% 
Baratajaya 11 2 
Gubeng 6 1 
Menur Pumpungan 20 4 
Kalisari 8 2 
Manyar Sabrangan 4 1 
Keputih 10 2 
Semolowaru 19 4 
Kalijudan 7 1 
Total 85 17 
 
Tahap IV : Penentuan Konsumen 
Pada tahap terakhir, unit sampling terkecil adalah konsumen. Jumlah 
konsumen yang diambil berasal dari pengunjung yang datang untuk 
ganti pelumas atau hanya sekedar membeli pelumas di 
bengkel/outlet dengan metode sistematik berdasarkan waktu 
kedatangan dalam jangka waktu satu hari penelitian. Pengambilan 
sampel dilakukan setiap 20 menit sekali mulai dari pukul 08.00-
12.00, jika pada rentang 20 menit tersebut tidak didapatkan 
responden maka dilewati. 
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3.3 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah angket 
(kuesioner) yaitu pengumpulan data dengan penyebaran kuesioner 
yang berisi daftar pertanyaan. Jenis angket yang digunakan adalah 
jenis tertutup (jawaban yang sudah tersedia) dengan skala linkert 
 
3.3.1 Pengujian Validitas  
Pengujian validitas data digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuesioner.Suatu kuesioner dianggap valid jika 
pertanyaan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang 
diukur oleh kuesioner tersebut. Untuk mengukur tingkat validitas 
item-item pertanyaan kuesioner terhadap tujuan pengukuran adalah 
dengan melakukan korelasi antar skor item pertanyaan dengan skor 
variabel (Cochran, 2001). 
Uji signifikasi ini membandingkan korelasi antara nilai 
masing-masing item pertanyaan dengan nilai total pada setiap 
dimensi. Apabila besarnya nilai total koefisien item pertanyaan 
masing-masing variabel melebihi nilai signifikan maka pertanyaan 
tersebut dinilai tidak valid. Langkah-langkah uji korelasi adalah 
sebagai berikut (Walpole, 2012). 
Hipotesis : 
H0 : 0=xyρ  (Tidak terdapat korelasi antara dimensi kepuasan 
dengan total) 
H1 : 0≠xyρ  (Terdapat korelasi antara dimensi kepuasan dengan 
total) 
Statistik Uji :   
∑ ∑∑ ∑
∑ ∑ ∑
−−
−
=
})({})({
))((
2222
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iiii
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yynxxn
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Daerah kritis : 
Tolak H0 jika r hitung> r tabel(α, n-2) atau t hitung> t tabel(α, n-2)  
 
 
(3.2) 
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3.3.2 Pemeriksaan Reliabilitas  
Pemeriksaan reliabilitas ini bertujuan untuk mengetahui 
keterpercayaan, keterandalan, konsistensi dan sebagainya dari hasil 
interview menggunakan kuisioner. Adapun perhitungan koefisien 
reliabilitas data penelitian ini menggunakan koefisien Cronbach 
Alpha yang didapatkan dari perhitungan dengan rumus sebagai 
berikut (Umar, 2005). 
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Keterangan: 
αC  : Koefisien reabilitas instrumen (cronbach’s alpha) 
 k : Banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
2
bS      : varians butir pernyataan ke b; b=1,2,…k 
2
totS  : Total varians 
Kriteria keandalan/kekonstanan diperoleh dengan membandingkan 
nilai Cronbach Alpha di atas dengan kriteria pada Tabel 3.2. 
 
Tabel 3.2 Kriteria Kebaikan 
Nilai Cronbach Alpha’s Kriteria  
0.00 – 0.20 Kurang  reliabel 
0.21 – 0.40 Agak reliabel 
0.41 – 0.60 Cukup  reliabel 
0.61 – 0.80 Reliabel  
0.81 – 1.00 Sangat reliabel 
 
3.4 Variabel Penelitian 
 Variabel yang digunakan adalah dalam penelitian ini berasal 
dari penelitian sebelumnya yaitu penelitian yang dilakukan oleh 
Yulita mengenai loyalitas terhadap BBM jenis Pertamax serta dari 
hasil survey pendahuluan oleh penulis. 
 
 
(3.3) 
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Tabel 3.3 Variabel Demografi 
No. Variabel Demografi Skala 
1. Pendidikan konsumen pelumas Nominal 
2. Pekerjaan konsumen pelumas Nominal 
3. Pengeluaran rata-rata rumah tangga per bulan Interval 
4. Pengeluaran pembelian pelumas Interval 
5. Frekuensi pembelian pelumas per tahun Rasio 
 
Tabel 3.4 Variabel Perilaku Responden 
No. Variabel Perilaku Responden Skala 
1. Informasi mengenai produk pelumas Nominal 
2. Alasan utama membeli pelumas Nominal 
3. Brandswitching terhadap produk lain Nominal 
4. Jenis pelumas yang sering dipakai/dibeli Nominal 
 
Tabel 3.5 Variabel Persepsi Konsumen 
No. Variabel Persepsi Skala 
1. Kandungan terhadap mesin Linkert 
2. Tarikan mesin ringan dan cepat Linkert 
3. Aroma menyengat Linkert 
4. Mudah untuk didapatkan Linkert 
5. Warna pelumas tidak cepat gelap Linkert 
6. Kekentalan tinggi Linkert 
7. Lifetime mesin tahan lama Linkert 
8. Merek popular di kalangan umum Linkert 
9. Bonus yang diberikan menarik Linkert 
10. Harga terjangkau Linkert 
 
Tabel 3.6 Variabel Positioning 
No. Variabel Positioning Skala 
1. Harga Murah Linkert 
2. Merek (Brand) Terkenal  Linkert 
3. Kualitas pelumas (acceleration) membuat tarikan mesin 
ringan dan cepat 
Linkert 
4. Kualitas pelumas (lifetime) membuat mesin tahan lama Linkert 
5. Warna pelumas cepat hitam/gelap Linkert 
6. Iklan/promo pelumas menarik Linkert 
7. Kemudaham mendapatkan produk Linkert 
8. Desain logo kemasan unik Linkert 
9. Variasi jenis produk pelumas beragam Linkert 
10. Aroma menyengat Linkert 
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Tabel 3.7 Variabel Loyalitas Konsumen 
No. Variabel Loyalitas Konsumen Skala 
1 Tingkat perpindahan merek Linkert 
2 Kebiasaan pembelian Linkert 
3 Kepuasan dalam pemakaian Linkert 
4 Menyukai merek yang digunakan Linkert 
5 Saran atau promosi ke orang lain Linkert 
6 Peralihan karena tidak ada saat pembelian Nominal 
 
3.5  Metode Analisis 
 Metode analisis yang digunakan untuk menjawab dari tujuan 
penelitian ini adalah. 
a. Analisis Deskriptif 
 Analisis terhadap variabel karakteristik responden digunakan 
untuk memperoleh gambaran profil responden. Analisis deskriptif 
ini juga menjelaskan deskripsi terhadap demografi dan kebiasaan 
perilaku responden. Deskripsi yang diberikan berupa diagram pie 
chart dan tabulasi silang untuk penjelasan lebih detail tiap-tiap 
variabel dimana perhitungannya diilustrasikan dalam bentuk 
prosentase. 
b. Analisis Kesenjangan (GAP) 
Analisis kesenjangan digunakan untuk mendeskripsikan kepuasan 
konsumen terhadap produk pelumas dengan pengelompokan 
variabel persepsi konsumen menggunakan diagram kartesius. 
c. Pengujian Paired t-test 
Pengujian hipotesis antara harapan dan kenyataan digunakan untuk 
mengetahui apakah benar ada perbedaan antara harapan dan 
kenyataan 
d. Analisis Loyalitas 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar konsumen 
loyal terhadap produk yang dipakai, dalam hal ini pelumas Enduro 
4T. Adapun tingkatan loyalitas merek tersebut adalah : 
1. Switcher (berpindah-pindah) 
2. Habitual buyer (bersifat kebiasaan) 
3. Satisfied buyer (bersifat biaya peralihan) 
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4. Likes the brand (menyukai merk) 
5. Commited buyer (bersifat loyal) 
e. Analisis Positioning 
 Positioning dilakukan untuk menentukan peta posisi 
(Perceptuan Mapping) terhadap atribut-atribut positioning dari 
produk pelumas yang terbentuk dengan metode biplot melalui 
pendekatan komponen utama. Variabel yang digunakan untuk 
mengukur dan melihat positioning adalah atribut produk pelumas. 
Analisis variabel tersebut melalui analisis Komponen Utama sebagai 
langkah awal. Selanjutnya untuk mengetahui posisinya dipetakan 
dengan analisis biplot. 
 
3.6 Langkah penelitian 
Langkah penelitian untuk mencapai tujuan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut. 
1. Menentukan variabel kuesioner 
2. Mengumpulkan data dengan survey 
3. Melakukan uji validitas dan pemeriksaan reliabilitas 
kuesioner. 
4. Menganalisis karakteristik konsumen pengguna pelumas (oli)  
5. Analisis kesenjangan pada variabel persepsi konsumen 
dengan menggambarkan tingkat harapan dan kondisi 
kenyataan yang dirasakan pengguna pelumas (oli). 
6. Melakukan analisis loyalitas untuk mengetahui posisi 
piramida loyalitas responden berdasarkan tingkatan loyalitas. 
7. Melakukan analisis positioning untuk menentukan peta posisi 
pada terhadap atribut pelumas (oli) dengan analisis biplot. 
8. Mengambil kesimpulan dan memberi saran 
Adapun langkah penelitian tersebut diberikan pada Gambar 3.3 
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3.7 Flowchart Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
Gambar 3.3 Diagram Alir Penelitian 
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Halaman ini sengaja dikosongkan 
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BAB IV 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 
Dari pengamatan sampel dengan menggunakan multistage 
cluster sampling 4 tahap diperoleh sebanyak 90 responden yang 
untuk selanjutnya dilakukan pengolahan data. Berikut adalah hasil 
analisis dan pembahasan yang dilakukan. 
4.1 Pengujian Validitas dan Pemeriksaan Reliabilitas 
 Pada penelitian ini uji validitas digunakan untuk melihat 
apakah data persepsi responden telah valid menggunakan nilai hasil 
korelasi. Pemeriksaan reliabilitas juga perlu dilakukan terhadap data 
sebagai alat ukur konsistensi sehingga jawaban yang dihasilkan tidak 
menimbulkan penyimpangan atau mendekati rata-rata jawaban. 
 
4.1.1 Uji Validitas 
 Uji validitas digunakan untuk memastikan apakah variabel-
variabel yang digunakan untuk analisis kesenjangan, loyalitas, dan 
positioning dapat dipahami responden dengan menggunakan nilai 
korelasi, dari perumusan hipotesis, statistik uji, dan daerah kritis 
yang telah diberikan pada bab 3.3.1. 
a. Variabel persepsi konsumen 
Hasil pengujian validitas dari variabel persepsi konsumen 
ditunjukkan pada Tabel 4.1 berikut. 
Tabel 4.1 Hasil Pengujian Validitas dari Variabel Persepsi 
Variabel R R tabel Kesimpulan 
Kandungan pelumas 0.807 0.207 valid 
Tarikan mesin ringan 0.867 0.207 valid 
Aroma menyengat 0.445 0.207 valid 
Kemudahan mendapatkan 0.811 0.207 Valid 
Warna tidak cepat gelap 0.854 0.207 Valid 
Tingkat kekentalan 0.674 0.207 Valid 
Lifetime mesin tahan lama 0.911 0.207 Valid 
Merek popular 0.658 0.207 Valid 
Bonus yang diberikan -0.136 0.207 tidak valid 
Harga 0.802 0.207 Valid 
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 Tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari 10 variabel yang diuji ada 
satu variabel yang tidak valid yaitu variabel bonus yang diberikan, 
sehingga variabel tersebut tidak digunakan dalam analisis 
selanjutnya. 
b. Varibel loyalitas 
Hasil pengujian validitas dari variabel loyalitas ditunjukkan pada 
Tabel 4.2 berikut 
Tabel 4.2 Hasil Pengujian Validitas dari Variabel Loyalitas 
Variabel R R tabel Kesimpulan 
Tingkat perpindahan merek -0.073 0.207 Tidak valid 
Kebiasaan pembelian 0.448 0.207 valid 
Kepuasan pemakaian 0.718 0.207 valid 
Kesukaan merek 0.719 0.207 valid 
Saran atau promosi 0.494 0.207 valid 
Peralihan merek 0.597 0.207 valid 
   
 Tabel 4.2 menunjukkan bahwa dari 6 variabel yang diuji ada 
satu variabel yang tidak valid yaitu variabel tingkat perpindahan 
merek, sehingga variabel tersebut tidak digunakan dalam analisis 
selanjutnya.  
c. Variabel positioning 
 Hasil pengujian validitas dari variabel positioning ditunjukkan 
pada Tabel 4.3 berikut 
Tabel 4.3 Hasil Pengujian Validitas dari Variabel Positioning 
Variabel R R tabel Kesimpulan 
Harga murah 0.699 0.207 valid 
Merek terkenal 0.342 0.207 valid 
Kualitas pelumas terhadap acceleration 0.847 0.207 valid 
Kualitas pelumas terhadap lifetime 0.849 0.207 valid 
Warna pelumas cepat gelap 0.869 0.207 valid 
Iklan menarik 0.607 0.207 valid 
Kemudahan mendapatkan produk 0.300 0.207 valid 
Desain logo kemasan 0.787 0.207 valid 
Variasi jenis produk 0.842 0.207 valid 
Aroma menyengat 0.813 0.207 valid 
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 Tabel 4.3 menunjukkan bahwa semua variabel telah valid 
sehingga dapat disimpulkan semua variabel positioning mampu 
mengukur aspek yang sama dan dapat dilakukan ke analisis 
selanjutnya.  
 
4.1.2 Pemeriksaan Reliabilitas 
 Pemeriksaan reliabilitas digunakan untuk melihat sejauh mana 
variabel-variabel yang digunakan telah reliabel atau bisa dikatakan 
dapat dipercaya. Pemeriksaan reliabilitas variabel persepsi, loyalitas, 
dan positioning adalah sebagai berikut 
Tabel 4.4 Hasil Pemeriksaan Reliabilitas 
Variabel Cronbach's Alpha Kesimpulan 
Persepsi 0.907 Sangat Reliabel 
Loyalitas 0.534 Cukup Reliabel 
Positioning 0.892 Sangat Reliabel 
  
 Berdasarkan Tabel 4.4 tampak bahwa ketiga jenis variabel 
yaitu variabel persepsi, loyalitas, dan positioning telah menunjukkan 
reliabel sehingga analisis selanjutnya dapat dilakukan. 
 
4.2 Karakteristik Responden 
 Deskripsi karakteristik konsumen pelumas sepeda motor dapat 
digambarkan menggunakan statistika deskriptif yang disajikan 
dalam bentuk pie chart dan bar chart. Berikut merupakan hasil 
analisis karakteristik dari konsumen pelumas. 
4.2.1 Jenis Kelamin 
 Deskripsi karakteristik jenis kelamin responden meliputi 
persentase konsumen pelumas yang dibedakan berdasarkan jenis 
kelamin laki-laki dan perempuan. Berikut hasil persentase jenis 
kelamin responden. 
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Gambar 4.1 Jenis Kelamin Responden 
 Pada Gambar 4.1 menunjukkan proporsi jenis kelamin yang 
terpilih menjadi responden, diketahui bahwa jumlah jenis kelamin 
laki-laki mendominasi sebanyak sebesar 77%, sedangkan jumlah 
jenis kelamin perempuan sebesar 23%. Hal ini juga memberikan 
informasi bahwa konsumen laki-laki tentu lebih paham mengenai 
pelumas kendaraan dan sering keluar masuk bengkel untuk 
mengganti pelumas kendaraannya dibandingkan konsumen 
perempuan. 
4.2.2 Usia 
 Deskripsi karakteristik usia responden meliputi persentase 
konsumen pelumas yang dibedakan berdasarkan rentang usia antara 
15-25th, 26-35th, 36-45th, >45th. Berikut hasil persentase usia 
responden 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.2 Usia Responden 
 Pada Gambar 4.2 menunjukkan proporsi usia responden yang 
teramati, tampak bahwa usia antara 15 tahun sampai 25 tahun 
memiliki persentase tertinggi yaitu 52% sedangkan persentase 
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terendah adalah responden yang memiliki usia lebih dari 45 tahun 
yaitu sebesar 6%. Hal ini memberikan informasi mungkin responden 
dengan rentang usia berkisar 15 tahun sampai 25 tahun masih peduli 
dengan kendaraan motor yang dimiliki sehingga responden tersebut 
selalu merawat dan menjaga kestabilan pelumas motor yang 
digunakan dibandingkan responden dengan usia lebih dari 45 tahun 
yang sudah berusia lanjut dan tidak terlalu mempedulikan kondisi 
pelumas kendaraan yang digunakan. 
 
4.2.3 Pendidikan 
 Deskripsi karakteristik tingkat pendidikan terakhir responden 
meliputi persentase konsumen pelumas yang dibedakan berdasarkan 
tingkat pendidikan SD, SMP, SMA, DIPLOMA, dan S1. Berikut 
hasil persentase tingkat pendidikan terakhir responden 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.3 Tingkat Pendidikan Responden 
 Pada Gambar 4.3 menunjukkan proporsi tingkat pendidikan 
terakhir konsumen pelumas, terlihat bahwa mayoritas konsumen 
berpendidikan SMA sebesar 64% sedangkan persentase paling 
rendah berpendidikan SD yaitu sebesar 1%. Hal ini memberikan 
informasi bahwa latar belakang pendidikan terakhir masyarakat 
Surabaya Timur kebanyakan adalah lulusan SMA. 
4.2.4 Pekerjaan 
 Deskripsi karakteristik mengenai pekerjaan responden 
meliputi persentase konsumen pelumas yang dibedakan berdasarkan 
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jenis pekerjaan yaitu pegawai negeri, mahasiswa/pelajar, pegawai 
swasta, wiraswasta, dan lainnya. 
 Pada Gambar 4.4 menunjukkan bahwa persentase pekerjaan 
responden konsumen pelumas paling banyak didominasi bekerja 
sebagai pegawai swasta sebesar 42%, kemudian diikuti oleh 
mahasiswa/pelajar dengan persentase sebesar 34%, serta wiraswasta 
sebesar 13%. Sedangkan persentase PNS dan lainnya hanya sebesar 
11%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas pekerjaan 
masyarakat Surabaya Timur sebagai pegawai swasta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.4 Pekerjaan Responden 
 
4.2.5 Pengeluaran Rata-rata per Bulan 
 Deskripsi karakteristik mengenai pengeluaran rata-rata per 
bulan meliputi persentase pengeluaran rata-rata konsumen pelumas 
yang dibedakan berdasarkan tingkat pengeluaran <Rp 1.000.000 
hingga >Rp 5.000.000. Berikut hasil persentase pengeluaran rata-
rata per bulan. 
 
Gambar 4.5 Pengeluaran Rata-rata Responden 
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 Pada Gambar 4.5 menunjukkan proporsi pengeluaran rata-rata 
responden per bulan. Rata-rata pengeluaran responden dengan 
persentase terbesar berkisar antara Rp1.000.000 sampai Rp2.000.000 
sebesar 31%. Sedangkan rata-rata pengeluaran dengan persentase 
terkecil berkisar lebih dari Rp5.000.000 sebesar 6%. Sehingga dapat 
diketahui bahwa rata-rata batas pengeluaran untuk memenuhi 
kebutuhan per bulannya hanya sampai Rp2.000.000. Hal tersebut 
memberikan informasi bahwa tingkat ekonomi masyarakat Surabaya 
Timur mayoritas masuk ke dalam kalangan menengah ke bawah. 
4.2.6 Pengeluaran Biaya Pelumas 
Deskripsi karakteristik mengenai pengeluaran dalam 
pembelian pelumas meliputi persentase biaya pembelian pelumas 
yang dikeluarkan oleh konsumen dibedakan berdasarkan biaya 
<Rp30.000 hingga >Rp100.000. Berikut hasil persentase 
pengeluaran biaya responden untuk pembelian pelumas. 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.6 Pengeluaran Biaya Pelumas 
 Pada Gambar 4.6 menunjukkan proporsi pengeluaran biaya 
pelumas yang teramati. Rata-rata pengeluaran biaya dalam 
pembelian pelumas terbanyak berkisar antara Rp30.000 sampai 
Rp50.000 sebesar 62%. Sedangkan rata-rata pengeluaran biaya 
untuk membeli pelumas dengan persentase terkecil berkisar lebih 
dari Rp100.000 hanya sebesar 1%.  
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Tabel 4.5 Harga Merek Pelumas tahun 2015 
Merek Ukuran Harga 
Pertamina Enduro 4T Racing 0,8 L Rp 38.000,- 
Pertamina Enduro 4T 0,8 L Rp 31.000,- 
Castrol Oil Active 2T 0,8 L Rp 31.500,- 
Castrol Oil Power1 4T 0,8 L Rp 26.500,- 
Castrol Oil Active Extra 4T  0,8 L Rp 26.000,- 
TOP1 Oil Action Matic 10w-30 0,8 L Rp 27.000,- 
TOP1 Oil Action  Plus 0,8 L Rp 26.500,- 
TOP1 Oil Action Matic 20w-40 0,8 L Rp 26.000,- 
TOP1 Oil SMO MC 4T 0,8 L Rp 25.000,- 
Federal Oil Supreme xx 4T 1 L Rp 85.000,- 
Federal Oil Ultratec 4T 0,8 L Rp 21.000,- 
Yamalube Matic 0,8 L Rp 27.000,- 
Yamalube Gold 4T 0,8 L Rp 29.000,- 
Yamalube Silver 4T 0,8 L Rp 26.000,- 
 
 Berdasarkan Tabel 4.5 mengenai harga-harga tiap merek 
pelumas dapat memberikan informasi bahwa konsumen masih 
mampu untuk membeli berbagai jenis merek pelumas karena rata-
rata harga pelumas tidak mencapai lebih dari Rp 50.000. 
 
4.2.7 Merek Pelumas saat ini yang digunakan 
 Deskripsi karakteristik mengenai merek pelumas yang 
digunakan meliputi persentase merek yang sering dikenal dan cocok 
terhadap sepeda motor responden yang dibedakan berdasarkan 
merek yaitu Enduro, TOP1, Castrol, Yamalube serta Castrol. 
 Pada Gambar 4.7 menunjukkan bahwa pelumas merek Enduro 
menduduki peringkat tertinggi dengan persentase responden yang 
menggunakan pelumas merek Enduro saat ini sebesar 43% 
kemudian diikuti oleh pelumas merek Castrol, Yamalube, serta 
TOP1 dengan persentase 29%, 15%, dan 9%. Sedangkan pelumas 
merek Shell hanya bisa menduduki posisi paling bawah dengan 
persentase sebesar 4%. Hal tersebut memberikan informasi bahwa 
pelumas Enduro dengan kualitas keunggulan seperti melindungi 
mesin secara optimal, memiliki kekentalan yang stabil dan irit 
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terhadap bahan bakar membuat konsumen semakin percaya dan 
tidak beralih ke merek lain. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.7 Merek Pelumas yang Terpilih 
 
4.2.8 Sumber Informasi Mengenai Produk 
 Deskripsi karakteristik mengenai sumber informasi meliputi 
persentase sumber informasi yang lebih banyak diperoleh konsumen 
pelumas untuk mendapatkan info mengenai pelumas yang 
digunakan. Berikut hasil persentase merek pelumas yang digunakan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.8 Sumber Informasi Mengenai Produk 
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 Gambar 4.8 menunjukkan persentase sumber informasi 
tertinggi sebesar 68% yaitu berasal dari keluarga/teman. Kemudian 
diikuti dengan informasi dari sumber info lainnya sebesar 12% dan 
melalui media cetak sebesar 11%. Media informasi televise/radio 
memiliki persentase terkecil berdasarkan persepsi responden yaitu 
hanya 9%. Hal tersebut bisa dijadikan masukan bagi pihak 
perusahaan pelumas dalam upaya memberikan promosi serta 
menarik minat konsumen sebaiknya meningkatkan dalam bidang 
teknologi. 
4.2.9 Alasan Pembelian Produk Pelumas 
Deskripsi karakteristik mengenai alasan membeli pelumas 
yang digunakan responden meliputi alasan mendasar yang 
mempengaruhi responden membeli produk pelumas. Berikut hasil 
persentase dari alasan pembelian pelumas yang digunakan 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.9 Alasan Pembelian Pelumas 
 Gambar 4.9 menunjukkan persentase alasan pembelian produk 
oleh responden yang diketahui bahwa kualitas pelumas cocok 
terhadap mesin motor menjadi alasan utama responden dalam 
pembelian pelumas karena mendapatkan persentase terbanyak 
sebesar 51%. Alasan terbanyak kedua yaitu responden membeli 
pelumas karena harga murah dengan persentase sebesar 22%. Alasan 
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ketiga yaitu berdasarkan merek pelumas yang sudah terkenal dengan 
persentase sebesar 13%. Alasan yang paling sedikit yaitu mudah 
untuk mendapatkan produk pelumas dan faktor alasan lainnya 
dengan persentase hanya 9% dan 5%. Hal tersebut dapat 
memberikan informasi bahwa responden sangat mengutamakan 
kualitas pelumas itu sendiri terhadap kendaraan motor yang dimiliki 
karena walaupun harga murah dan merek sudah terkenal tidak 
menjamin pelumas akan memberikan dampak bagus dan malah 
merugikan konsumen. 
4.2.10 Jenis Pelumas yang digunakan 
 Deskripsi karakteristik mengenai jenis pelumas yang 
digunakan responden meliputi jenis pelumas yang cocok dengan 
kendaraan yang digunakan responden. Berikut hasil persentase dari 
jenis pelumas yang digunakan 
Gambar 4.10 Jenis Pelumas yang digunakan 
Gambar 4.10 menunjukkan persentase jenis pelumas yang 
biasa dibeli responden. Jenis pelumas 4T memiliki persentase 
tertinggi sebesar 44%. Kemudian 31% responden membeli jenis 
pelumas lainnya atau membeli pelumas dengan ukuran per liter. 
Selanjutnya jenis pelumas 2T menjadi pilihan berikutnya dengan 
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persentase 13%. Sedangkan untuk jenis pelumas 10w-30 dan 20w-
40 memiliki persentase terendah dengan masing-masing 11% dan 
1%. Hal tersebut dapat memberikan informasi bahwa responden 
memilih jenis pelumas yang dibeli harus sesuai dengan tipe 
kendaraan motor yang dimiliiki dan dapat diketahui bahwa 
penjualan pelumas 4T menjadi jenis pelumas dengan penjualan 
tertinggi di wilayah Surabaya Timur.  
 
4.3 Analisis Kesenjangan (GAP) 
 Pengukuran persepsi kepuasan konsumen pelumas dijelaskan 
ke dalam diagram kartesius yang menunjukkan terdapat sumbu X 
dan sumbu Y yang dimana sumbu X adalah nilai rata-rata kenyataan 
yang dirasakan konsumen pelumas dan sumbu Y adalah nilai rata-
rata harapan yang diinginkan konsumen pelumas. Berikut hasil 
analisis kesenjangan yang ditampilkan dalam bentuk diagram 
kartesius 
 
Gambar 4.11 Analisis Kesenjangan Kepuasan Konsumen 
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a. Kuadran I merupakan prioritas utama yang perlu 
diperhatikan yaitu variabel warna pelumas cepat gelap/hitam 
dan merek produk terkenal 
b. Kuadran II merupakan hal yang perlu dipertahankan yaitu 
variabel mudah mendapatkan produk, tarikan mesin menjadi 
ringan, harga terjangkau, lifetime mesin tahan lama, dan 
kandungan pelumas membuat mesin kuat 
c. Kuadran III merupakan prioritas rendah untuk diperhatikan 
yaitu aroma menyengat dan tingkat kekentalan tinggi 
 
Gambar 4.11 menunjukkan bahwa variabel persepsi yang 
paling membutuhkan perhatian dalam peningkatan kualitas yaitu 
variabel warna dan merek produk. Sedangkan variabel persepsi lain 
yang juga perlu membutuhkan perhatian yaitu variabel aroma dan 
tingkat kekentalan namun kepentingannya tidak terlalu mendesak 
disbanding variabel persepsi lainnya 
 
4.4 Pengujian Hipotesis Paired t-test 
 Setelah dillakukan analisis kesenjangan (GAP), maka 
selanjutnya akan dilakukan pengujian beda rata-rata dua populasi 
antara kenyataan dengan harapan pada variabel di dalam kuadran I. 
Berikut hasil pengujian beda rata-rata dua populasi pada kedua 
variabel dalam kuadran I. 
Hipotesis : 
H0 : 021 d=− µµ  (tidak ada perbedaan antara kenyataan dengan harapan) 
H1 : 021 d≠− µµ  (ada perbedaan antara kenyataan dengan harapan) 
α = 0,05 
Daerah kritis = tolak H0 jika t < -tα/2 (-1,987) atau p-value < α 
Uji Statistik : 
Tabel 4.6 Hasil Uji Paired t-test Kuadran I 
Variabel μK μH T-value P-value Keterangan 
Warna pelumas 
cepat hitam 
5,433 6,167 -4,844 0,000 Berbeda 
Merek terkenal 5,200 6,200 -6,746 0,000 Berbeda 
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 Berdasarkan Tabel 4.6 hasil pengujian beda rata-rata dua 
populasi antara kenyataan dengan harapan menunjukkan nilai p-
value dari variabel warna dan merek kurang dari α (0,05), sehingga 
dapat disimpulkan tolak H0 atau yang berarti bahwa rata-rata 
kenyataan tidak sama dengan harapan. Gambar 4.11 juga 
menunjukkan bahwa kenyataan lebih rendah dari harapan oleh 
karena itulah perlu ditingkatkan agar bisa sesuai yang diharapkan. 
 
4.5 Analisis Loyalitas 
 Analisis loyalitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana 
konsumen menunjukkan sikap positif terhadap suatu merek, 
mempunyai komitmen pada merek tertentu, dan berniat untuk terus 
membelinya di masa depan. Analisis ini meliputi analisis switcher, 
habitual buyer, satisfied buyer, likes the brand, dan commited buyer. 
Berikut hasil analisis loyalitas konsumen terhadap pelumas 
berdasarkan tingkatan loyalitas merek. 
 
Tabel 4.7 Hasil Loyalitas terhadap Pelumas Enduro 
Tingkatan Loyalitas  Persentase Keputusan 
1. Analisis Switcher Rata-rata Switcher Loyal 
Total 4,2 1,11% (4,2 > 3) 
2. Analisis Habitual Buyer Rata-rata Habitual 
Buyer 
Loyal 
Total 3,66 65,7% (3,66 > 3) 
3. Analisis Satisfied Buyer Rata-rata Satisfied 
Buyer 
Loyal 
Total 4,17 80% (4,17 > 3) 
4. Analisis Likes the Brand Rata-rata Likes the 
Brand 
Loyal 
Total 4,28 82,8% (4,28 > 3) 
5. Analisis Commited Buyer Rata-rata Commited 
Buyer 
Tidak Loyal 
Total 2,23 5,71% (2,23 < 3) 
 
 Pada Tabel 4.7 terlihat bahwa nilai rata-rata tingkatan 
loyalitas untuk analisis switcher, habitual buyer, satisfied buyer, dan 
likes the brand menunjukkan lebih dari 3 yang berarti responden 
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loyal terhadap pelumas Enduro. Namun untuk nilai rata-rata dari 
analisis commited buyer menunjukkan tidak loyal. 
 
4.5.1 Piramida Tingkatan Loyalitas 
 Setelah dilakukan analisis terhadap semua tingkatan loyalitas 
maka dapat dirangkum menjadi kesatuan berbentuk piramida 
berdasarkan hasil keputusan kategori loyalitas. 
 Pada Gambar 4.12 dapat dilihat bahwa loyalitas terhadap 
merek pelumas sudah cukup baik karena bentuk piramida semakin 
ke atas semakin melebar, tetapi pada tingkatan likes the brand dan 
commited buyer terlihat mulai mengecil. Hal ini merupakan masalah 
yang harus dipecahkan oleh manajemen perusahaan pelumas untuk 
mendapatkan keloyalitasan konsumen yang lebih baik 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.12 Piramida Loyalitas 
 
4.6 Positioning dengan menggunakan Biplot 
Positioning seringkali digunakan untuk mengartikan atau 
menggambarkan image suatu produk dibandingkan dengan produk-
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Habitual buyer 
(65,7%) 
Commited buyer (5,71%) 
Likes the brand (82,8%) 
Satisfied buyer (80%) 
Switcher 
(1,11%) 
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produk pesaingnya. Biplot merupakan salah satu alat yang 
digunakan untuk menentukan positioning suatu produk yang 
terdapat di pasaran berdasarkan persepsi dan preferensi konsumen 
atas suatu produk tersebut sehingga mendapatkan posisi yang 
terbentuk sesuai dengan segmen pasar yang dituju. Berikut 
merupakan hasil biplot pada posisi merek pelumas berdasarkan 
atribut yang dimiliki. 
a. Visualisasi Biplot antara variabel atribut dengan merek 
 
Gambar 4.13 Positioning Merek Pelumas 
Berdasarkan Gambar 4.13 menunjukkan secara visual posisi 
merek terhadap atribut yang dimana pelumas merek Enduro 
mempunyai kekuatan pada atribut harga murah, kualitas1 
(acceleration), kualitas2 (lifetime), mudah didapat, dan variasi 
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produk beragam. Pelumas Castrol kuat di atribut aroma dan desain 
logo unik. Sedangkan pelumas TOP1 terlihat hanya kuat pada atribut 
iklan yang menarik. Adapun pelumas Federal dan Yamalube yang 
masih lemah pada semua atribut sehingga konsumen belum 
mengetahui ciri khusus pada merek tersebut. Pada atribut warna 
cepat pekat dan merek terkenal masih belum terlihat secara jelas 
apakah cenderung dekat dengan pelumas Castrol atau pelumas 
Enduro, sehingga perlu diketahui besar sudut terhadap kedua merek 
pelumas tersebut. 
Pada gambar visual positioning di atas masih belum bisa 
memberikan informasi secara mutlak mengenai merek pelumas 
mana yang mendominasi terhadap atribut-atribut yang diberikan 
antara pelumas Enduro dengan pelumas Castrol, maka dari itu 
diperlukan analisis lebih lanjut mengenai besaran sudut antara 
atribut dengan kedua merek pelumas tersebut.  
b. Besaran sudut antara atribut dan merek pada analisis Biplot 
Tabel 4.8 Besaran Sudut untuk Analisis Biplot 
 Merek Pelumas 
Atribut Enduro Castrol TOP1 
Harga murah  10,53o 89,21 o 115,84o 
Merek terkenal  32,51o 46,17 o 72,79o 
Kualitas terhadap kecepatan  (1) 12,18o 66,50 o 93,13o 
Kualitas terhadap ketahanan (2) 8,17o 70,51 o 97,14o 
Warna oli cepat pekat 34,37o 44,31 o 70,94o 
Iklan menarik  104,23
o 25,55 o 9,72o 
Mudah didapatkan 14,92o 63,76 o 90,39o 
Desain logo unik 88,68
o 10,00 o 16,63o 
Variasi jenis produk beragam 4,19o 74,49 o 101,12o 
Aroma menyengat 60,69
o 17,99 o 44,62o 
Berdasarkan Tabel 4.8 merupakan tabel yang menunjukkan 
besaran sudut antara variabel atribut positioning dengan merek 
pelumas, dari tabel tersebut tampak bahwa merek Enduro dekat 
dengan variabel harga murah dengan sudut sebesar 10,53O 
mendekati 0O artinya memiliki korelasi yang tinggi sehingga Enduro 
lebih unggul pada variabel harga murah diikuti dengan variabel 
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merek terkenal, kualitas terhadap kecepatan, kualitas terhadap 
ketahanan, warna cepat pekat, variasi produk beragam, dan mudah 
untuk mendapatkan produk. Sedangkan variabel desain unik dan 
aroma menyengat cenderung mendekati merek Castrol yang dapat 
dilihat dari kedekatan besar sudut terhadap variabel tersebut, lain 
halnya merek TOP1 yang hanya dekat dengan variabel iklan 
menarik. 
Hasil analisis besaran sudut ini dapat memberikan informasi 
bahwa pelumas merek Enduro unggul 70% terhadap sebagian besar 
atribut kecuali desain logo unik dan aroma menyengat yang lebih 
unggul 20% di merek Castrol. Merek TOP1 hanya unggul 10% 
dengan satu atribut yaitu iklan menarik. Namun untuk merek 
pelumas Federal dan Yamalube masih belum bisa diterima di benak 
konsumen karena tidak ada sama sekali atribut yang cenderung 
unggul dengan pelumas tersebut. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisa data dan pembahasan dapat 
diperoleh kesimpulan sebagai berikut. 
1. Karakteristik konsumen pelumas yang terpilih mayoritas 
adalah berjenis kelamin laki-laki dengan persentase usia 
terbanyak pada rentang 15 sampai 25 tahun. Umumnya 
responden berpendidikan terakhir SMA sederajat. Jenis 
pekerjaan yang paling banyak adalah pegawai swasta 
dengan pengeluaran rata-rata per bulan sebesar 
Rp1.000.000 sampai Rp2.000.000. Biaya pengeluaran 
untuk pelumas berkisar antara Rp30.000 sampai Rp50.000 
dengan frekuensi pembelian pelumas sebesar 1-2 kali 
dalam sebulan. Merek pelumas yang banyak diminati dan 
dipercaya oleh responden adalah Enduro dengan jenis 
Enduro 4T. Sumber informasi mengenai pelumas 
kebanyakan berasal dari keluarga/teman karena dapat 
dijamin kebenarannya. Alasan utama tertinggi responden 
dalam pembelian pelumas adalah kualitas pelumas yang 
cocok dengan mesin motor. 
2. Tingkat kepuasan konsumen masih merasakan 
ketidakpuasan pada warna pelumas yang cepat hitam/gelap 
dan merek pelumas juga masih kurang dikenal secara 
umum oleh masyarakat dikarenakan kurangnya informasi 
yang lengkap mengenai merek tersebut. Selain itu 
konsumen juga memperhatikan aroma pelumas dan tingkat 
kekentalan tinggi yang menjadi perhatian tersendiri bagi 
konsumen pelumas. 
3. Analisa loyalitas menunjukkan bahwa responden tidak suka 
berganti-berganti merek selain Enduro. Mereka membeli 
merek Enduro selama ini karena sudah terbiasa dengan 
merek tersebut. Responden juga merasa terpuaskan 
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walaupun harus menanggung biaya peralihan atau bisa 
dikatakan tidak sensitif terhadap harga. Selain itu mereka 
menyukai merek Enduro dan menyatakan setia terhadap 
merek. Tetapi responden jarang untuk menyarankan ke 
orang lain atau kerabat mengenai pelumas yang mereka 
beli. 
4. Positioning dari kelima merek pelumas menunjukkan 
bahwa pelumas merek Enduro lebih unggul karena 
memiliki sebagian besar atribut kemudian diikuti merek 
Castrol dan TOP1. Sedangkan untuk merek Federal dan 
Yamalube tidak memiliki keunggulan apapun dengan 
atribut yang diberikan. 
 
5.2 Saran  
Saran yang diberikan untuk produsen pelumas motor 
khususnya perusahaan dari tiap merek pelumas adalah 
mengutamakan kepuasan dan keinginan konsumen terutama 
dalam segi promosi tentang merek pelumas serta meningkatkan 
kualitas dan keunggulan tiap produk pelumas. Hal ini akan 
memicu loyalitas dari konsumen semakin besar dan membuat 
pelanggan tiap merek bertambah setiap harinya. 
Namun saran untuk penelitian selanjutnya adalah sebaiknya 
meneliti kembali mengenai merek dan tipe kendaraan yang akan 
disurvei terutama pada kendaraan tipe matic dikarenakan 70% 
tipe motor tersebut telah beredar di masyarakat umum. 
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LAMPIRAN 
 
Lampiran 1 : Kuesioner 
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Lampiran 2 : Data Responden 
 
No Nama Jenis Kelamin Alamat Usia No.Telp 
1 Edo Laki-laki Jl Jojoran I 63L 26 085736845857 
2 Galih C. Laki-laki Semolowaru Elok Y-30 20 081216917237 
3 Yunus Laki-laki 
Jl hayam wuruk no.8 
Sawotratap 
36 085100159685 
4 David Laki-laki Jl. Baratajaya 19/96B 35 085107717999 
5 Catur Laki-laki Jl. Jangkungan IB 38 083831888928 
6 Tia Perempuan Jl Manyar Gang 3 22 089530031982 
7 Tarmijan Laki-laki 
Jl. Menur Pumpungan 
no.21 
47 082334095625 
8 Teguh Laki-laki Jl. Semampir 21 05648352323 
9 
Hari 
Purwanto 
Laki-laki Jl Jojoran 8L 42 - 
10 
Elly 
Puspurani 
Perempuan Jl Keputih Gg 3 21 087790595894 
: : : : : : 
89 Yuda Laki-laki Jl Tempurejo 23 08383895961 
90 Abdul Laki-laki Jl Mas 22 085755935346 
 
No JK Usia DA Pend Pek Peng Biaya  Frek  J T W T 
1 1 2 2 5 8 3 2 4 kali 2 km 15 mnt 
2 1 1 1 4 4 2 2 4 kali 3 km 20 menit 
3 1 3 1 4 7 3 1 12 kali 20 m 25 menit 
4 1 2 1 5 7 5 2 6 kali 100 m 2 jam 
5 1 3 1 3 7 2 3 12 kali 5 km 15 menit 
6 2 1 2 5 4 2 2 12 kali 5 km 10 menit 
7 1 4 2 1 7 2 3 6 kali 1 km 5 menit 
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8 1 1 1 3 5 5 4 4 kali 7 km 30 menit 
9 1 3 2 3 8 2 1 4 kali 1 km 5 menit 
10 2 1 2 3 4 3 2 4 kali 1 km 15 menit 
: : : : : : : : : : : 
89 1 1 2 3 5 2 2 6 kalli 300 m 1,5 menit 
90 1 1 1 3 5 3 2 5 kali 1 km 15 menit 
 
 
No Pelumas dikenal 
Oli yg 
dipakai 
Pernah 
memakai 
Enduro 
Pernah 
Brandswitching 
Sumber 
Alasan 
membeli 
oli 
Jenis oli 
1 Enduro, Castrol, Shell 5 1 1 1 6 1 
2 TOP1 2 2 2 3 3 2 
3 Yamalube, Evalube 6 2 1 5 2 2 
4 Enduro, Yamalube 1 1 2 2 3 2 
5 All 1 1 2 3 3 1 
6 Shell 5 1 2 3 3 1 
7 Enduro, TOP1 2 2 1 5 1 1 
: : : : : : : : 
89 All 1 2 4 1 3 5 
90 
Enduro,TOP1,Yamalube, 
Shell 
3 2 2 2 1 1 
 
Lampiran 3 : Data Kesenjangan 
Nilai Harapan 
No H1 H2 H3 H4 H5 H6 H7 H8 H9 H10 
1 7 7 6 7 6 6 6 7 7 7 
2 7 7 5 6 6 6 7 7 5 6 
3 7 6 4 7 6 7 7 7 7 7 
4 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 
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5 7 7 5 7 5 7 7 7 7 7 
6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 
8 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
9 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 
10 7 7 7 7 7 7 7 5 4 5 
: : : : : : : : : : : 
89 7 7 1 7 7 1 7 7 7 7 
90 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
 
Nilai Kenyataan 
No K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10 
1 6 6 3 7 5 3 6 7 2 6 
2 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 
3 6 5 2 7 5 5 7 6 2 7 
4 7 6 4 7 5 3 6 7 1 5 
5 5 7 3 7 6 7 7 7 2 7 
6 5 6 3 6 4 4 6 7 2 6 
7 5 6 6 7 5 7 7 7 2 7 
8 7 7 6 7 6 7 7 7 2 7 
9 6 7 4 7 5 6 7 7 1 4 
10 6 6 6 6 6 6 6 5 3 2 
: : : : : : : : : : : 
89 7 7 7 7 7 7 7 3 1 7 
90 6 7 3 4 7 5 7 7 7 4 
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Lampiran 4 : Data Loyalitas 
No L1 L2 L3 L4 L5 L6 
1 3 2 4 3 4 1 
2 1 5 4 4 2 2 
3 3 2 5 4 2 2 
4 2 4 4 3 3 1 
5 3 4 5 5 3 3 
: : : : : : : 
89 1 4 4 5 3 3 
90 2 4 4 4 2 3 
 
 
Lampiran 5 : Data Positioning 
 
 Harga Merek Kualitas1 
No E F C T Y E F C T Y E F C T Y 
1 4 3 2 3 2 5 5 5 5 5 4 2 4 2 3 
2 2 3 5 4 3 4 2 5 5 3 5 4 3 4 3 
3 1 1 1 1 3 3 3 3 2 5 1 1 1 3 4 
4 3 4 3 1 3 5 4 4 5 3 4 2 3 2 3 
5 4 5 5 3 3 5 5 5 5 3 5 4 5 5 3 
6 4 3 4 3 4 5 5 5 5 5 4 3 5 3 4 
7 3 3 2 5 2 5 5 4 5 5 1 1 2 5 1 
8 3 3 5 3 3 5 5 5 5 5 1 1 5 1 1 
9 3 2 2 2 2 5 4 4 4 4 5 2 3 2 2 
10 5 4 3 3 3 5 4 5 2 4 4 5 3 3 4 
: : : : : : : : : : : : : : : : 
89 5 2 2 1 2 3 4 5 3 1 5 3 3 3 2 
90 3 2 3 3 5 5 5 5 5 5 2 3 3 2 5 
56 
 
 Kualitas2 Warna Iklan 
No E F C T Y E F C T Y E F C T Y 
1 4 2 4 2 3 2 1 2 1 1 3 3 5 4 2 
2 4 4 3 4 4 3 3 5 3 4 5 3 4 5 5 
3 1 1 1 3 4 1 1 1 2 3 1 1 3 4 5 
4 4 2 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 5 2 
5 5 4 5 5 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5 2 
6 4 4 5 3 4 3 3 3 3 3 5 4 5 4 4 
7 1 1 1 5 1 1 1 1 2 1 2 4 4 4 3 
8 1 1 5 1 1 1 1 2 1 1 3 4 5 5 2 
9 5 2 3 2 2 3 2 1 1 1 3 4 4 5 2 
10 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 
: : : : : : : : : : : : : : : : 
89 5 3 3 2 3 1 1 1 2 1 3 4 4 4 3 
90 4 4 4 4 5 1 3 4 2 5 3 4 4 5 5 
 
 Mudah didapat Desain Variasi Jenis 
No E F C T Y E F C T Y E F C T Y 
1 5 5 5 5 3 3 3 5 2 2 4 1 5 1 2 
2 3 2 5 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 
3 2 2 4 4 4 2 2 2 2 4 1 1 1 1 1 
4 5 3 4 5 4 3 2 4 3 2 5 2 2 3 3 
5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 2 5 3 4 5 2 
6 5 4 5 5 4 5 3 5 2 4 4 2 5 2 3 
7 5 5 4 5 3 3 3 2 5 2 3 3 3 5 2 
8 5 4 5 5 4 2 2 3 1 2 2 2 2 1 1 
9 5 5 5 5 5 4 3 3 4 1 5 2 1 2 2 
10 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
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: : : : : : : : : : : : : : : : 
89 5 5 5 5 5 3 4 3 5 3 3 3 3 3 3 
90 5 5 5 5 5 2 4 2 4 5 2 3 4 3 5 
 
 Aroma 
No E F C T Y 
1 3 3 3 3 3 
2 3 3 5 3 3 
3 1 1 1 1 3 
4 2 1 2 2 2 
5 3 3 3 3 2 
6 2 2 2 1 2 
7 1 1 2 4 2 
8 1 1 5 1 1 
9 2 1 2 2 2 
10 3 3 3 3 3 
: : : : : : 
89 1 1 1 1 1 
90 2 2 2 2 5 
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Lampiran 6 : Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel 
Persepsi 
a. Pengujian Validitas 
b. Pemeriksaan Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,907 9 
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Lampiran 7 : Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel 
Loyalitas 
a. Pengujian Validitas 
b. Pemeriksaan Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,534 4 
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Lampiran 8 : Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel 
Positioning 
a. Pengujian Validitas 
b. Pemeriksaan Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,892 10 
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Lampiran 9 : Hasil Statistika Deskriptif 
Karakteristik Kategori Jml   Kategori Jml 
Jenis Kelamin Laki-laki 69 Oli dipakai Enduro 35 
 
Perempuan 21  TOP1 7 
Usia 15-25 47  Yamalube 12 
 
26-35 20  Castrol 23 
 
36-45 18  Shell 3 
 
>45 5 
Pernah pakai 
Enduro Iya 41 
Daerah Sby 50  Tidak 49 
 
N.Sby 40 
Pernah 
Berganti 
Merek Iya 31 
Pendidikan SD 1  Tidak 58 
 
SMP 4 
Sumber 
Keluarga/tema
n 61 
 
SMA 58  Media Cetak 10 
 
DIPLOMA 5  Televisi/radio 8 
 
S1 22  Lainnya 11 
 
S2/S3 0 
Alasan 
membeli 
pelumas 
Merek 
Terkenal 12 
Pekerjaan TNI/POLRI 0  Harga Murah 20 
 
Ibu Rumah Tangga 0 
 
Kualitas 
cocok 46 
 
PNS 8 
 
Mudah 
Didapat 8 
 
Mahasiswa/pelajar 30  Lainnya 4 
 
Pegawai Swasta 38 Jenis Pelumas 4T 39 
 
Wiraswasta 12  2T 12 
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Belum bekerja 0  10w-30 10 
 Dll 2  20w-40 1 
Pengeluaran <Rp 1.000.000 13  Lainnya 28 
 
Rp 1.000.000-Rp 
2.000.000 
28 
 
Rp 2.000.000-Rp 
3.000.000 
22 
 
Rp 3.000.000-Rp 
4.000.000 
12 
 
Rp 4.000.000-Rp 
5.000.000 
10 
 
>Rp 5.000.000 5 
Biaya oli <Rp 30.000 12 
 
Rp 30.000-Rp 
50.000 
56 
 
Rp 50.000-Rp 
75.000 
14 
 
Rp 75.000-Rp 
100.000 
7 
 
>Rp 100.000 1 
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Lampiran 10 : Analisis Kesenjangan (GAP) 
Variabel Kenyataan Harapan 
Kandungan mesin 5,73 6,32 
Tarikan mesin ringan 5,80 6,40 
Aroma menyengat 4,73 3,84 
Mudah didapatkan 5,76 6,43 
Warna cepat pekat 5,43 6,17 
Kekentalan tinggi 5,20 4,94 
Lifetime tahan lama 5,80 6,37 
Merek terkenal 5,20 6,20 
Harga terjangkau 5,66 6,37 
 
Lampiran 11 : Perhitungan Analisis Loyalitas 
- Analisis Switcher 
Kategori f x f.x x2 f.x2 % 
Tidak pernah 15 5 75 25 375 42,8% 
Jarang 13 4 52 16 208 37,1% 
Kadang-kadang 6 3 18 9 54 17,2% 
Sering 1 2 2 4 4 2,9% 
Selalu 0 1 0 1 0 0% 
Total 35  147  641 100% 
Rata-rata = 2,4
35
147
=   switcher = %11,1%100
90
1
=×  
Standar deviasi = 
83,0
135
35
147
641
2
=
−
−
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- Analisis Habitual Buyer 
Kategori f x f.x x2 f.x2 % 
Sangat tidak setuju 1 1 1 1 1 2,9% 
Tidak setuju 2 2 4 4 8 5,7% 
Biasa 9 3 27 9 81 25,7% 
Setuju 19 4 76 16 304 54,3% 
Sangat setuju 4 5 20 25 200 11,4% 
Total 35  128  594 100% 
Rata-rata = 66,3
35
128
=    habitual buyer = %7,65%100
35
23
=×  
Standar deviasi = 
92,1
135
35
128
594
2
=
−
−  
- Analisis Satisfied Buyer 
Kategori f x f.x x2 f.x2 % 
Sangat tidak puas 0 1 0 1 0 0% 
Tidak puas 0 2 0 4 0 0% 
Biasa 7 3 21 9 63 20% 
Puas 15 4 60 16 240 42,9% 
Sangat puas 13 5 65 25 325 37,1% 
Total 35  146  628 100% 
Rata-rata = 17,4
35
146
=             satisfied buyer = %80%100
35
28
=×  
Standar deviasi = 
75,0
135
35
146
628
2
=
−
−  
- Analisis Likes the Brand 
Kategori f x f.x x2 f.x2 % 
Sangat tidak suka 0 1 0 1 0 0% 
Tidak suka 0 2 0 4 0 0% 
Biasa 6 3 18 9 54 17,1% 
Suka 13 4 52 16 208 37,1% 
Sangat suka 16 5 80 25 400 45,7% 
Total 35  150  662 100% 
Rata-rata = 28,4
35
150
=         likes the brand = %8,82%100
35
29
=×  
Standar deviasi = 
75,0
135
35
150
662
2
=
−
−  
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- Analisis Commited Buyer 
Kategori f x f.x x2 f.x2 % 
Tidak pernah 10 1 10 1 10 28,6% 
Jarang 10 2 20 4 40 28,6% 
Kadang-kadang 13 3 39 9 117 37,1% 
Sering 1 4 4 16 16 2,86% 
Selalu 1 5 5 25 25 2,86% 
Total 35  78  208 100% 
Rata-rata = 23,2
35
78
=       commited buyer = %71,5%100
35
2
=×  
Standar deviasi = 
1
135
35
78
208
2
=
−
−  
 
Lampiran 12 : Analisis Positioning (Biplot) 
a. Rata-rata Variabel Positioning 
Merek Harga Merek Kualitas1 Kualitas2 Warna Aroma 
Enduro 3,62 4,16 3,43 3,56 2,60 2,46 
Federal 3,03 3,83 2,72 2,63 2,38 2,31 
Castrol 3,22 3,79 3,07 3,18 2,52 2,44 
TOP1 2,99 3,89 3,00 2,97 2,52 2,51 
Yamalube 3,21 3,59 3,01 3,09 2,44 2,43 
Merek Iklan 
Mudah 
didapat 
Desain Variasi 
Enduro 3,33 3,99 3,07 2,97 
Federal 3,32 3,73 3,03 2,52 
Castrol 3,51 3,81 3,16 2,79 
TOP1 3,77 3,76 3,18 2,54 
Yamalube 3,18 3,70 2,88 2,60 
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b. Faktor Score 
Faktor 1 Faktor 2 
1,54945 -0,55263 
-1,10393 -0,32965 
0,23075 0,38483 
-0,11605 1,53599 
-0,56022 -1,03854 
 
Component Matrixa 
 Component 
1 2 
Harga ,864 -,502 
Merek ,765 ,175 
Kualitas1 ,971 -,127 
Kualitas2 ,942 -,191 
Warna ,958 ,252 
Iklan ,094 ,995 
Mudah_didapat ,947 -,078 
Desain ,330 ,862 
Variasi ,927 -,256 
Aroma ,582 ,507 
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